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Exportaciones a Estados Unidos

Exportaciones de prendas de algodón Participación según país de destino

67%
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Exportaciones en la linea de alpaca Participación según país de destino

25%
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Oportunidad para PROMOCIONAR 
la empresa y su oferta de 
productos

No hay mejor forma de darse a 
conocer a la audiencia global . La 
participación activa y constante
posiciona la oferta de la empresa
y permite desarrollar negocios a 
largo plazo

Porque permiten vender

Conecta directamente
comprador y vendedor
con intereses comerciales
comunes

¿ Por qué son las ferias importantes
en el Comercio Internacional ?

Fuentes de Información

Líderes de la industria e 
influencers proporcionan
informacion especializada y 
de interés



7

Foros Educacionales que permiten no solo instruir y
actualizar – desarrollar NETWORKING

- Situación del mercado
- Tendencias
- Nuevos “players” en la industria
- Cambios en las tendencias de consumo

Ferias : Fuentes de 
Información
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✓ FERIAS B2B – VENTA AL POR MAYOR

✓ FERIAS SOURCING – Marca Blanca (Marca
Privada)

✓ FERIAS B2C – Directo al Consumidor

Estudiar ,  Analizar y realizar visitas de prospección

¿ Cómo identificar la feria más
adecuada para mi negocio? 
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- Empresas feriales / Trade show organizers (Messe
Frankfurt, Informa Markets , Hyve UK Events, Reed
Exhibitions)

- Asociaciones Especializadas (INDX KIDS de Reino Unido
está organizado por la Asociación de tiendas
independientes, Fancy Food de NY lo organiza la
Specialty Food Association).

- Organismo de Gobierno – Peru Moda organizado por
PROMPERU, ColombiaMOda o Colombiatex por
PROCOLOMBIA en alianza con instituciones privadas.

¿Quiénes organizan las 
ferias?  
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PRE FERIAL 
DURANTE LA 

FERIA 
POST FERIA

Etapas
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1. Etapa Preferial
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Desarrollar un programa de trabajo / calendario de actividades preferiales que debe incluir :

1. Organización de la oferta (elaboracion de muestras , cotizaciones , material promocional a
llevar ) .

2. Marketing 

2.1 Realizar su propia búsqueda de clientes (wishlist) 

2.2 Diseño y elaboración de tarjeta de invitación/newsletters (idioma del país donde exhibirá) 

2.3. Email Marketing a clientes identificados 

2.4. Aprovechar todas las oportunidades promocionales que proporcionan la ferias. (post en 

redes sociales , acceso a programas de regalo para clientes VIP)

Pre Ferial 
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3. Logistica Pre-Ferial

3.1  Revisión del manual del expositor (restricciones) 

3.2. Diseño del stand (Gráficas , mobiliario, etc) 

3.3. Gestión de  servicios externos (electricidad, seguro, 

entre otros) 

3.4. Envío de muestras  

Pre Ferial 
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2. Durante la Feria
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- Mantener una actitud positiva / vendedora a través de un lenguaje CLARO y 

CONTUNDENTE. 

- Ensayar el SPEECH de Venta (destacar su ventaja comparativa , conocer el 

producto y MANEJO de costos)

- Obtener información del cliente (no solo responder sus preguntas) :

✓ Identificar que necesidades puedo satisfacer (que me diferencia de la 

competencia)

✓ Acerca de su negocio : Qué tipo de cliente es ?? Minorista , mayorista, distribuidor, 

agente. Tiene puntos de venta propios ? De qué países se abastece actualmente? 

Ha tenido experiencia de compra desde el Perú?  Estacionalidad de la compra.

Durante la feria 
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Errores más comunes durante reuniones con clientes nuevos:

Titubear con respecto a los mínimos MOQ, Precios 

Brindar información inconsistente de la capacidad de producción, tiempos de entrega

Cambios y ajustes sustanciales en los precios

Falta de conocimiento de INCOTERMS.

LA PRIMERA REUNION ES MUY IMPORTANTE PARA TENER EL IMPACTO DESEADO. LA 

PREPARACION ES CLAVE

Durante la feria 
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3. Etapa Post-feria
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• Priorizar contactos adquiridos (definir criterios : 

volumen de ventas , ubicación geográfica, importa de 

Perú, entre otros) 

• Envío de email de agradecimiento a cada cliente 

contactado (incluir fotografías del stand, video de la 

empresa o catálogo

• Plan de acción para cliente / definir los deadlines. 

• Seguimiento , Follow UP   , Follow UP 

Post-Feria  
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- Minoristas independientes como Speciality Stores, Concept 
Stores, Boutiques : 
Probablemente coloquen ordenes pequeñas y requieran 
despachos DDP. Si son importadores directos, pueden comprar 
FOB o FCA.

- Minoristas online: dependiendo del tamaño del negocio, 
pueden hacer órdenes medianas o pequeñas. (Net a porter, Holt 
Renfrew,  Farfetch, entre otros)

- Department Stores : Normalmente cadenas de tiendas  si bien 
es cierto comercializan tambien online , tienen tiendas con 
largas superficies  (brick and mortar). Tienen términos de pago 
poco flexibles 

- Catalog Retailer : Envian sus catálogos digitalmente o en físico 
a los clientes. Ejemplo Cuddledown, NorthStyle.  Aquí los 
visuales y fotografías son claves para definir la compra

Tipos de clientes minoristas

Es MUY importante saber el tipo de cliente con quien
estamos iniciando contacto para alinear nuestras

estrategias comerciales
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PLATAFORMAS DIGITALES

Ventajas : 
- Facilita el primer 

contacto con 
clientes sin tener 
que desplazarse 
físicamente

- Promueve la oferta 
de los 
exportadores de 
una manera digital

- Fácil acceso a 
costos más 
económicos 
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PLATAFORMAS DIGITALES
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CONCLUSIONES

Las ferias se HAN adaptado al nuevo entorno . 

- Escuchan al mercado y alinean sus estrategias para ser exitosas

- Realizan colaboraciones y alianzas estratégicas con otras instituciones

- Los equipos de marketing digital, contenido y redes sociales se han fortalecido y tomado

mayor protagonismo.

El éxito de una participación ferial depende mucho de la preparación adecuada y 

profesional del equipo comercial. Es una combinación de diferentes factores (propuesta

de la oferta / colección, visual del stand , tráfico en piso de feria , calidad de clientes que 

atienden, entre otros)    
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